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keputusan politik, atau mengubah sikap dan keyakinan individu (Suadnyana Bagus

Putu Eka & Yogiswari, 2020)

1.2 Pentingnya memahami sikap dan komunikasi persuasif
Memahami sikap dan komunikasi persuasif sangat penting dalam kehidupan sehari-

hari dan di berbagai bidang seperti bisnis, politik, dan sosial. Pemahaman tentang
sikap membantu kita memahami mengapa orang melakukan apa yang mereka
lakukan, sementara pemahaman tentang komunikasi persuasif membantu kita
memahami bagaimana Kita dapat memengaruhi orang lain untuk melakukan sesuatu
yang kita inginkan. Pemahaman tentang kedua topik ini dapat membantu kita
menjadi pengambil keputusan yang lebih baik dan lebih efektif dalam
berkomunikasi dengan orang lain.

Berikut adalah beberapa alasan mengapa memahami sikap dan komunikasi
persuasif penting (Purwi & Utami, 2017):

1. Memahami diri sendiri: Dengan memahami sikap yang dimiliki, seseorang
dapat memahami diri sendiri dan mengenali nilai-nilai yang mendasari sikap
tersebut. Ini dapat membantu seseorang untuk memperbaiki kelemahan dan
mempertahankan kekuatan dalam menghadapi situasi yang memerlukan
perubahan sikap.

2. Meningkatkan kemampuan persuasif: Dengan memahami komunikasi
persuasif, seseorang dapat meningkatkan kemampuan persuasifnya dalam
mempengaruhi orang lain. Ini berguna dalam situasi-situasi di mana
seseorang ingin meyakinkan orang lain tentang suatu gagasan atau
mempromosikan suatu produk atau jasa.

3. Meningkatkan efektivitas dalam berkomunikasi: Dengan memahami
komunikasi persuasif, sesecorang dapat memilih bahasa dan strategi
komunikasi yang tepat untuk situasi tertentu. Ini dapat meningkatkan
efektivitas komunikasi dan membantu seseorang untuk mencapai tujuannya
dalam berkomunikasi.

4. Meningkatkan hubungan interpersonal: Dengan memahami sikap dan
komunikasi persuasif, seseorang dapat memahami orang lain dengan lebih

baik dan membangun hubungan yang lebih baik dengan mereka. Ini karena
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seseorang dapat berbicara dengan cara yang tepat untuk mempengaruhi
orang lain dan memahami nilai-nilai yang mendasari sikap orang tersebut.

5. Meningkatkan kinerja organisasi: Memahami sikap dan komunikasi
persuasif dapat membantu organisasi untuk memahami pasar dan
konsumennya dengan lebih baik. Ini dapat membantu organisasi untuk
mempromosikan produk atau jasa mereka dengan lebih efektif dan
mempengaruhi keputusan konsumen. Hal ini dapat meningkatkan kinerja
organisasi dan membantu organisasi untuk mencapai tujuannya.

6. Dalam rangka untuk menjadi komunikator yang efektif, memahami sikap
dan komunikasi persuasif adalah penting. Ini dapat membantu seseorang
untuk memahami diri sendiri, meningkatkan kemampuan persuasif,
meningkatkan efektivitas dalam berkomunikasi, meningkatkan hubungan
interpersonal, dan meningkatkan kinerja organisasi.

Dalam modul ini, kita akan membahas definisi sikap dan komunikasi persuasif,
kekuatan dari sikap, model sikap ABC, bagaimana kita membentuk sikap, model
sikap, hubungan antara sikap dan perilaku, teknik persuasi, dan jenis-jenis pesan

yang dapat digunakan dalam komunikasi persuasif.

2. KEKUATAN DAN SIKAP
2.1 Definisi Sikap

Sikap adalah evaluasi positif atau negatif seseorang terhadap suatu objek atau
situasi. Secara lebih formal, sikap dapat didefinisikan sebagai kecenderungan relatif
dan persisten seseorang untuk mengevaluasi suatu objek dengan cara tertentu.
Diartikan pula bahwa sikap adalah kecenderungan individu untuk mengevaluasi
suatu objek, orang, atau peristiwa dengan cara positif atau negatif. Sikap terbentuk
dari pengalaman, pengetahuan, nilai-nilai, keyakinan, dan faktor lainnya. Sikap
juga dapat mempengaruhi perilaku dan keputusan individu. Sikap terdiri dari tiga
dimensi, yaitu dimensi kognitif, afektif, dan perilaku. Dimensi kognitif berkaitan
dengan pengetahuan dan keyakinan individu tentang suatu objek, dimensi afektif
berkaitan dengan perasaan atau emosi yang ditimbulkan oleh suatu objek, dan

dimensi perilaku berkaitan dengan tindakan yang dilakukan individu terhadap suatu

objek.
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2.2 Sikap dan perilaku

Sikap dapat mempengaruhi perilaku seseorang. Ketika seseorang memiliki sikap
yang positif terhadap suatu objek, maka ia cenderung untuk menunjukkan perilaku
yang mendukung objek tersebut. Sebaliknya, sikap negatif terhadap suatu objek
dapat membuat seseorang menunjukkan perilaku yang tidak mendukung objek
tersebut.

Sikap dan perilaku merupakan dua konsep yang saling terkait. Sikap dapat
mempengaruhi perilaku individu, namun tidak selalu demikian. Perilaku individu
juga dapat mempengaruhi sikap yang dimilikinya (Suharyat, 2009). Berikut ini
penjelasan mengenai hubungan antara sikap dan perilaku:

1. Sikap dapat mempengaruhi perilaku: Sikap yang dimiliki seseorang
terhadap suatu objek atau kejadian dapat mempengaruhi perilakunya terkait
dengan objek atau kejadian tersebut. Misalnya, seseorang yang memiliki
sikap positif terhadap olahraga cenderung lebih sering berolahraga
dibandingkan dengan seseorang yang memiliki sikap negatif terhadap
olahraga.

2. Perilaku dapat mempengaruhi sikap: Perilaku individu terhadap suatu objek
atau kejadian dapat mempengaruhi sikap yang dimilikinya terhadap objek
atau kejadian tersebut. Misalnya, seseorang yang awalnya memiliki sikap
negatif terhadap olahraga, namun kemudian memulai berolahraga secara
rutin, dapat mengubah sikapnya menjadi positif terhadap olahraga.

3. Faktor-faktor lain juga mempengaruhi hubungan antara sikap dan perilaku:
Selain sikap dan perilaku, terdapat faktor-faktor lain yang juga
mempengaruhi hubungan antara keduanya. Faktor-faktor tersebut meliputi
norma sosial, tekanan lingkungan, motivasi, serta kendala-kendala yang
dihadapi individu.

Dalam hal ini, penting untuk dicatat bahwa meskipun sikap dapat mempengaruhi
perilaku, tidak selalu demikian. Ada beberapa faktor lain yang juga mempengaruhi
keputusan dan tindakan individu. Oleh karena itu, memahami faktor-faktor yang
mempengaruhi sikap dan perilaku individu dapat membantu dalam memahami dan

merancang strategi yang efektif dalam mempengaruhi perilaku.
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2.3 Dampak Sikap Pada Pengambilan Keputusan

Sikap juga dapat mempengaruhi pengambilan keputusan seseorang. Jika seseorang
memiliki sikap positif terhadap suatu objek, maka ia cenderung memilih objek
tersebut sebagai pilihan. Sebaliknya, jika seseorang memiliki sikap negatif terhadap
suatu objek, maka ia akan cenderung menghindari objek tersebut (Azhar et al.,
2016).

Penting untuk memahami kekuatan dari sikap karena dapat mempengaruhi
bagaimana sescorang mengevaluasi suatu objek dan membuat keputusan terkait
dengan objek tersebut. Oleh karena itu, pengaruh sikap perlu dipertimbangkan
dalam proses persuasi atau pengaruh terhadap seseorang untuk melakukan tindakan

tertentu.

3. Sikap Model ABC
3.1 Komponen dari Model ABC

Model ABC adalah teori tentang bagaimana orang membentuk dan memperlihatkan
sikap. Model ini terdiri dari tiga komponen: afektif, perilaku, dan kognitif.
Komponen afektif terkait dengan perasaan atau emosi yang terkait dengan sikap,
seperti suka atau tidak suka. Komponen perilaku terkait dengan tindakan yang
dilakukan seseorang sebagai respons terhadap sikap, seperti membeli atau tidak
membeli suatu produk. Komponen kognitif terkait dengan keyakinan atau
pengetahuan yang terkait dengan sikap, seperti apakah seseorang percaya bahwa
produk tersebut bermanfaat atau tidak. (Khalil, 2022)

Model ABC adalah sebuah model yang digunakan untuk menjelaskan pembentukan
sikap. Model ini melibatkan tiga komponen utama, yaitu A (Affective), B
(Behavioral), dan C (Cognitive). Berikut penjelasan lebih detail mengenai masing-
masing komponen dalam Model ABC (Rezki et al., 2022):

1. Affective (emosional): Komponen Affective berkaitan dengan perasaan
atau emosi individu terhadap suatu objek atau kejadian. Misalnya, seseorang
yang memiliki perasaan positif terhadap olahraga akan memiliki perasaan
senang dan bersemangat ketika berolahraga.

2. Behavioral (perilaku): Komponen Behavioral berkaitan dengan tindakan

atau perilaku individu terhadap suatu objek atau kejadian. Misalnya,
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seseorang yang memiliki kebiasaan rutin berolahraga akan melakukan
tindakan berolahraga secara teratur.

3. Cognitive (kognitif): Komponen Cognitive berkaitan dengan pengetahuan,
keyakinan, dan pemahaman individu terhadap suatu objek atau kejadian.
Misalnya, seseorang yang memiliki pengetahuan yang baik tentang manfaat
olahraga bagi kesehatan akan memiliki keyakinan yang kuat untuk
berolahraga secara rutin.

Dalam Model ABC, terdapat hubungan timbal balik antara ketiga komponen
tersebut. Perasaan atau emosi (Affective) individu terhadap suatu objek atau
kejadian dapat mempengaruhi tindakan atau perilaku (Behavioral) yang dilakukan,
dan pemahaman atau pengetahuan (Cognitive) individu juga dapat mempengaruhi
perasaan atau emosi (Affective) dan perilaku (Behavioral) yang dilakukan.

Model ABC ini penting karena dapat membantu memahami bagaimana sikap
terbentuk dan bagaimana sikap dapat mempengaruhi tindakan atau perilaku
individu. Dengan memahami Model ABC, seseorang dapat memahami bagaimana
pengalaman, pengetahuan, keyakinan, nilai-nilai, dan faktor lainnya dapat
mempengaruhi pembentukan sikap dan tindakan atau perilaku individu.

3.2 Contoh Sikap dari Model ABC

Contoh dari Model ABC adalah sebagai berikut: sescorang dapat memiliki sikap
positif terhadap produk tertentu (komponen afektif), tetapi tidak membelinya
(komponen perilaku). Hal ini mungkin disebabkan oleh ketidakpercayaan terhadap
produk tersebut (komponen kognitif). Model ABC dapat digunakan untuk
membantu memahami bagaimana sikap dipengaruhi dan dibentuk. Oleh karena itu,
model ini sering digunakan dalam studi tentang perilaku konsumen dan pemasaran.
Dengan memahami komponen yang mempengaruhi sikap, pemasar dapat

menciptakan pesan yang lebih efektif

4. Bagaimana Kita Membentuk Sikap?
4.1 Sosialisasi

Sosialisasi merupakan proses pembentukan sikap melalui interaksi dengan
lingkungan sosial, seperti keluarga, teman, dan masyarakat. Sikap yang diterima
dari lingkungan sosial ini dapat membentuk pola pikir dan perilaku seseorang.

4.2 Kondisioning
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Kondisioning merupakan proses pembentukan sikap melalui pengalaman belajar.
Contohnya, seseorang mungkin memiliki sikap negatif terhadap hewan tertentu
karena pernah mengalami trauma dengan hewan tersebut.

4.3 Proses Kognitif

Proses kognitif juga dapat membentuk sikap seseorang. Proses ini melibatkan
pemikiran, persepsi, dan penilaian terhadap suatu hal atau situasi. Sikap yang
terbentuk melalui proses kognitif dapat dipengaruhi oleh pengalaman sebelumnya

dan informasi yang diterima dari lingkungan.

5. Model Sikap
Terdapat beberapa model yang digunakan untuk mengukur sikap seseorang.

Beberapa diantaranya adalah:

5.1 Model Fishbein

Model Fishbein merupakan model yang digunakan untuk mengukur sikap
seseorang terhadap suatu objek. Model ini mengambil pendekatan rasional dan
didasarkan pada asumsi bahwa sikap seseorang dipengaruhi oleh keyakinan tentang
objek tersebut dan penilaian tentang nilai dari keyakinan tersebut. (Bowman, 1978)
5.2 Teori Tindakan Beralasan

Teori Tindakan Beralasan menyatakan bahwa perilaku seseorang dipengaruhi oleh
niat dan niat dipengaruhi oleh sikap dan norma subjektif.

5.3 Elaboration Likelihood Model

Elaboration Likelihood Model (ELM) mengasumsikan bahwa orang akan
mengubah sikap mereka terhadap suatu objek melalui dua jalur: jalur pusat dan jalur
periferal. Jalur pusat melibatkan pemrosesan informasi secara mendalam,
sedangkan jalur periferal melibatkan pemrosesan informasi secara singkat dan
dangkal. (J. Kitchen, 2014). Model-model ini membantu dalam memahami
bagaimana sikap terbentuk dan bagaimana mempengaruhi sikap sescorang melalui

komunikasi persuasif.

6. Apakah Sikap Memprediksi Perilaku?
6.1 Hubungan antara sikap dan perilaku

Pada poin ini, akan dibahas mengenai hubungan antara sikap dan perilaku. Apakah
seseorang yang memiliki sikap yang positif terhadap suatu hal pasti akan

melakukan tindakan yang mendukung sikap tersebut? Jawabannya tidak selalu
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demikian. Meskipun sikap dapat mempengaruhi perilaku, namun tidak selalu sikap
yang dimiliki seseorang dapat memprediksi perilakunya.

6.2 Faktor-faktor yang mempengaruhi hubungan tersebut

Pada poin ke enam ini, modul membahas tentang hubungan antara sikap dengan
perilaku. Modul akan membahas apakah sikap seseorang dapat memprediksi
perilaku yang akan dilakukan oleh seseorang. Hal ini penting karena jika suatu
sikap dapat memprediksi perilaku, maka kita dapat menggunakan sikap tersebut
untuk meramalkan perilaku orang tersebut. Namun, terdapat faktor-faktor lain yang
dapat mempengaruhi hubungan antara sikap dan perilaku, seperti faktor sosial dan
faktor psikologis. Oleh karena itu, modul juga akan membahas faktor-faktor
tersebut agar dapat lebih memahami hubungan antara sikap dan perilaku.

6.2 Faktor-faktor yang mempengaruhi hubungan tersebut

Faktor-faktor lain juga dapat mempengaruhi hubungan antara sikap dan perilaku,
seperti pengalaman sebelumnya, kontrol diri, dan faktor lingkungan. Sebagai
contoh, seseorang yang memiliki sikap yang positif terhadap olahraga tetapi sulit
untuk menemukan waktu atau tempat untuk berolahraga, mungkin tidak akan
melakukannya meskipun ia memiliki sikap yang positif terhadap olahraga. Oleh
karena itu, penting untuk mempertimbangkan faktor-faktor lain yang dapat
mempengaruhi perilaku seseorang, dan tidak hanya berfokus pada sikap saja dalam

memprediksi perilaku.

7. Persuasi: Bagaimana Pemasar Mengubah Attitudes?
7.1 Teknik persuasi

Bagian ini akan membahas tentang bagaimana pemasar mengubah attitudes
seseorang melalui teknik-teknik persuasi. Teknik-teknik ini meliputi penggunaan
autoritas, bukti sosial, dan pesan persuasif yang menarik perhatian.

7.2 Peran disonansi kognitif dalam persuasi

Dalam teknik persuasi, terdapat peran penting dari disonansi kognitif. Disonansi
kognitif terjadi ketika seseorang memiliki dua atau lebih sikap atau keyakinan yang
bertentangan. Hal ini dapat menyebabkan rasa tidak nyaman pada individu dan
mendorong mereka untuk mengubah sikap atau keyakinannya agar sesuai dengan
perilaku yang diharapkan.

7.3 Pertimbangan etis dalam persuasi
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Introduction

Sikap dan komunikasi persuasif adalah dua konsep yang saling terkait dalam ilmu
komunikasi dan psikologi sosial. Sikap adalah penilaian atau evaluasi yang
dibentuk seseorang terhadap suatu objek, orang, atau situasi, sedangkan komunikasi
persuasif adalah usaha untuk mempengaruhi sikap atau perilaku seseorang melalui
pesan yang disampaikan (Mirawati, 2021).

Komunikasi persuasif berusaha untuk merubah atau memperkuat sikap seseorang
terhadap suatu topik, produk, atau gagasan (Junita Triwardhani, 2006). Pesan
persuasif dapat disampaikan melalui berbagai media seperti iklan, pidato, brosur,
atau media sosial. Pesan persuasif yang efektif biasanya memanfaatkan teknik-
teknik tertentu seperti kredibilitas sumber, argumentasi yang kuat, dan bahasa yang
emosional.

Sikap dan komunikasi persuasif memiliki peran penting dalam berbagai bidang
seperti pemasaran, politik, dan kesehatan. Dalam pemasaran, komunikasi persuasif
digunakan untuk membujuk konsumen membeli produk tertentu. Dalam politik,
komunikasi persuasif digunakan untuk mempengaruhi pemilih dalam memilih
calon tertentu. Dalam kesehatan, komunikasi persuasif digunakan untuk mengubah
perilaku kesehatan seperti merokok atau pola makan yang buruk (Zaenuri, 2017).
Namun, penggunaan komunikasi persuasif juga dapat menjadi kontroversial dan
menimbulkan etika yang beragam. Sebagai contoh, iklan yang menyesatkan atau
menipu dapat mempengaruhi pembeli untuk membeli produk yang sebenarnya
tidak berguna atau berbahaya. Oleh karena itu, penting untuk memperhatikan etika
dalam menggunakan komunikasi persuasif.

Sikap dan komunikasi persuasif Model ABC adalah kerangka kerja yang digunakan
untuk memahami dan mempengaruhi sikap dan perilaku seseorang melalui
komunikasi persuasif. Model ini dikembangkan oleh Martin Fishbein dan Icek
Ajzen pada tahun 1980-an dan telah digunakan secara luas dalam studi komunikasi
dan perilaku.

Model ABC terdiri dari tiga komponen utama: Affective (Afektif), Behavioral
(Perilaku), dan Cognitive (Kognitif) (Irlianti & Dwiyanti, 2014). Komponen
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Namun, terdapat juga pertimbangan etis dalam menggunakan teknik-teknik
persuasi ini. Pemasar perlu memastikan bahwa pesan persuasif yang disampaikan
tidak menyesatkan atau merugikan konsumen, dan harus mematuhi prinsip-prinsip

etis dalam mempengaruhi perilaku konsumen.

8. Keputusan, Keputusan: Opsi Komunikasi Taktis
Dalam bagian ini, kita akan membahas berbagai opsi komunikasi yang dapat

digunakan untuk membuat keputusan taktis. Setiap opsi memiliki kelebihan dan
kelemahan masing-masing. Beberapa opsi yang umum digunakan antara lain:

8.1 Komunikasi verbal

Opsi ini dapat dilakukan secara langsung atau melalui telepon. Keuntungan dari
komunikasi verbal adalah dapat menghasilkan respon yang cepat dan dapat
berinteraksi secara langsung dengan orang yang bersangkutan. Namun, kelemahan
dari opsi ini adalah terkadang sulit untuk menentukan apakah pesan telah diterima
dengan baik atau tidak.

8.2 Komunikasi tertulis

Opsi ini dapat dilakukan melalui email, surat, atau pesan teks. Keuntungan dari opsi
ini adalah dapat memberikan pesan yang jelas dan terstruktur dengan baik. Namun,
kelemahan dari opsi ini adalah dapat memakan waktu yang cukup lama untuk
menerima respon dan terkadang sulit untuk menginterpretasi maksud dari pesan
yang ditulis.

Komunikasi visual: Opsi ini dapat berupa gambar, grafik, atau video. Keuntungan
dari opsi ini adalah dapat memberikan pesan yang lebih mudah dipahami dan
menarik perhatian. Namun, kelemahan dari opsi ini adalah tidak semua orang dapat
memahami pesan yang disampaikan melalui media visual.

Dalam memilih opsi komunikasi taktis, perlu dipertimbangkan juga karakteristik
dari audiens yang akan menerima pesan. Sehingga, pilihan opsi yang tepat dapat

membantu pesan lebih efektif dan efisien disampaikan.
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Discussion

1. Model ABC dan Sikap

Model ABC dan sikap saling terkait, karena Model ABC dirancang untuk
mempengaruhi sikap seseorang terhadap suatu objek atau topik melalui pesan
persuasif yang dirancang dengan mempertimbangkan tiga komponen utama:
Afektif, Behavioral, dan Kognitif. Komponen Afektif dalam Model ABC
melibatkan perasaan dan emosi seseorang terhadap suatu objek atau topik. Sikap
sesecorang terhadap suatu objek dipengaruhi oleh komponen Afektif ini. Oleh
karena itu, pesan persuasif yang dirancang menggunakan Model ABC harus
membangkitkan emosi atau perasaan sescorang terhadap suatu objek untuk
mempengaruhi sikapnya.

Komponen Behavioral dalam Model ABC mencakup tindakan atau perilaku
seseorang terhadap suatu objek. Sikap seseorang terhadap suatu objek akan
mempengaruhi perilaku mereka terhadap objek tersebut. Oleh karena itu, pesan
persuasif yang dirancang menggunakan Model ABC harus memotivasi perilaku
seseorang terhadap suatu objek untuk mempengaruhi sikapnya. Komponen
Kognitif dalam Model ABC mencakup pengetahuan, keyakinan, dan pemahaman
seseorang tentang suatu objek atau topik. Sikap seseorang terhadap suatu objek
akan dipengaruhi oleh komponen Kognitif ini. Oleh karena itu, pesan persuasif
yang dirancang menggunakan Model ABC harus memberikan informasi dan fakta
tentang suatu objek atau topik untuk mempengaruhi sikap seseorang.

Dalam keseluruhan, Model ABC dan sikap saling terkait karena Model ABC
dirancang untuk mempengaruhi sikap seseorang terhadap suatu objek atau topik
melalui pesan persuasif yang dirancang dengan mempertimbangkan ketiga
komponen utama: Afektif, Behavioral, dan Kognitif. Dalam merancang pesan
persuasif, penggunaan ketiga komponen tersebut harus dipertimbangkan agar dapat
mempengaruhi sikap seseorang secara efektif.

2. Model ABC dan Komunikasi Persuasif
Model ABC merupakan salah satu model komunikasi persuasif yang digunakan
untuk mempengaruhi sikap seseorang terhadap suatu objek atau topik melalui pesan
persuasif yang dirancang dengan mempertimbangkan tiga komponen utama:
Afektif, Behavioral, dan Kognitif.

Pada komponen Afektif, pesan persuasif harus membangkitkan emosi atau perasaan
seseorang terhadap suatu objek atau topik. Hal ini dapat dilakukan dengan
menggunakan kata-kata yang emosional, gambar atau video yang menggugah
perasaan, atau menggunakan cerita atau pengalaman pribadi yang dapat
membangkitkan empati.

Pada komponen Behavioral, pesan persuasif harus memotivasi perilaku seseorang
terhadap suatu objek atau topik. Hal ini dapat dilakukan dengan memberikan
informasi tentang manfaat atau keuntungan yang diperoleh dengan melakukan
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perilaku yang diinginkan atau mengaitkan perilaku tersebut dengan nilai atau norma
yang dihargai oleh seseorang.

Pada komponen Kognitif, pesan persuasif harus memberikan informasi dan fakta
tentang suatu objek atau topik. Hal ini dapat dilakukan dengan memberikan data
atau hasil penelitian yang dapat mendukung argumen yang disampaikan atau
memberikan bukti konkret tentang manfaat atau dampak dari suatu objek atau topik.

Dalam merancang pesan persuasif menggunakan Model ABC, penting untuk
mempertimbangkan kekuatan masing-masing komponen dan memperhatikan
audiens yang dituju. Pesan persuasif harus dirancang agar dapat mempengaruhi
sikap seseorang secara efektif dan sesuai dengan karakteristik audiens. Selain itu,
dalam menggunakan Model ABC, penting juga untuk memperhatikan konteks
komunikasi. Pesan persuasif harus disampaikan pada waktu yang tepat, tempat
yang sesuai, dan melalui saluran yang efektif. Dalam hal ini, pengetahuan tentang
karakteristik audiens dan konteks komunikasi sangat penting dalam merancang
pesan persuasif yang efektif.

Dalam keseluruhan, Model ABC adalah salah satu model komunikasi persuasif
yang efektif untuk mempengaruhi sikap seseorang terhadap suatu objek atau topik.
Dalam merancang pesan persuasif, perlu mempertimbangkan ketiga komponen
utama dari Model ABC serta karakteristik audiens dan konteks komunikasi.

3. Bagaimana Model ABC Berperan Dalam Lingkungan
Model ABC dapat berperan penting dalam lingkungan karena dapat digunakan

untuk mempengaruhi perilaku dan sikap individu terhadap isu-isu lingkungan yang
penting. Dalam konteks lingkungan, Model ABC dapat digunakan untuk
mempengaruhi perilaku individu dalam hal pengurangan sampah, penghematan
energi, penggunaan transportasi ramah lingkungan, atau dukungan terhadap
kebijakan lingkungan yang penting.

Pada komponen Afektif, pesan persuasif dapat dirancang untuk membangkitkan
emosi positif terhadap lingkungan dan memotivasi orang untuk melakukan tindakan
yang ramah lingkungan. Misalnya, pesan persuasif yang menunjukkan gambaran
buruk lingkungan dapat menimbulkan rasa empati dan keinginan untuk melakukan
tindakan positif terhadap lingkungan.

Pada komponen Behavioral, pesan persuasif dapat dirancang untuk memotivasi
perilaku ramah lingkungan. Hal ini dapat dilakukan dengan memberikan informasi
tentang manfaat atau keuntungan yang diperoleh dengan melakukan perilaku yang
ramah lingkungan atau mengaitkan perilaku tersebut dengan nilai atau norma yang

dihargai oleh seseorang. Contohnya, pesan persuasif yang menyampaikan manfaat





image45.png
penggunaan kendaraan listrik atau manfaat dari pengurangan penggunaan kantong
plastik.

Pada komponen Kognitif, pesan persuasif dapat memberikan informasi tentang isu-
isu lingkungan yang penting dan fakta yang mendukung argumen yang
disampaikan. Dalam hal ini, pesan persuasif dapat menyampaikan informasi
tentang dampak kerusakan lingkungan, cara-cara untuk mengurangi limbah, atau
manfaat dari penggunaan energi terbarukan.

Dalam keseluruhan, Model ABC dapat digunakan untuk mempengaruhi perilaku
dan sikap individu terhadap isu-isu lingkungan yang penting. Dalam merancang
pesan persuasif menggunakan Model ABC, perlu mempertimbangkan karakteristik
audiens dan konteks komunikasi yang tepat agar pesan persuasif dapat efektif
mempengaruhi perilaku dan sikap individu terhadap isu lingkungan.

Conclusion

Sikap dan komunikasi persuasif adalah dua konsep yang saling terkait dalam ilmu
komunikasi dan psikologi sosial. Dengan adanya sikap dan komunikasi persuasif,
kita akan lebih memahami diri sendiri, meningkatkan kemampuan persuasif,
meningkatkan efektivitas dalam berkomunikasi, meningkatkan hubungan
interpersonal, dan meningkatkan kinerja organisasi. Dalam hal ini, penting untuk
dicatat bahwa meskipun sikap dapat mempengaruhi perilaku, tidak selalu demikian.
Model ABC adalah sebuah model yang digunakan untuk menjelaskan pembentukan
sikap. Model ini melibatkan tiga komponen utama, yaitu A (Affective), B
(Behavioral), dan C (Cognitive). Model ABC ini penting karena dapat membantu
memahami bagaimana sikap terbentuk dan bagaimana sikap dapat mempengaruhi
tindakan atau perilaku individu. Dengan memahami Model ABC, seseorang dapat
memahami bagaimana pengalaman, pengetahuan, keyakinan, nilai-nilai, dan faktor
lainnya dapat mempengaruhi pembentukan sikap dan tindakan atau perilaku

individu.
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Afektif melibatkan perasaan dan emosi seseorang terhadap suatu topik, sedangkan
komponen Perilaku mencakup tindakan atau perilaku yang terkait dengan topik
tersebut. Komponen Kognitif mencakup pengetahuan, keyakinan, dan pemahaman
seseorang tentang topik tersebut. Menurut model ini, sikap seseorang terhadap
suatu topik akan mempengaruhi perilaku mereka terkait dengan topik tersebut.
Komunikasi persuasif dapat mempengaruhi sikap seseorang dengan mempengaruhi
komponen Afektif, Kognitif, atau Perilaku. Dalam komunikasi persuasif, pesan
persuasif harus dirancang untuk mempengaruhi setiap komponen ini dengan cara
yang efektif.

Model ABC telah digunakan dalam berbagai bidang, termasuk pemasaran,
kampanye politik, dan kesehatan. Penelitian telah menunjukkan bahwa model ini
efektif dalam memprediksi dan mempengaruhi perilaku seseorang terkait dengan

topik tertentu (Irlianti & Dwiyanti, 2014).

Literature Review

1. Sikap Dan Komunikasi Persuasif
1. 1 Definisi sikap dan komunikasi persuasif

Sikap adalah evaluasi afektif, kognitif, dan perilaku terhadap suatu objek, orang,
atau peristiwa. Sikap mempengaruhi perilaku individu dan memainkan peran
penting dalam pengambilan keputusan. Komunikasi persuasif adalah upaya untuk
mengubah sikap atau perilaku seseorang melalui pesan yang disampaikan oleh
sumber yang terpercaya (Zaenuri, 2017). Selain daripada itu, Sikap adalah
kecenderungan individu untuk mengevaluasi suatu objek, orang, atau peristiwa
dengan cara positif atau negatif. Sikap terbentuk dari pengalaman, pengetahuan,
nilai-nilai, keyakinan, dan faktor lainnya. Sikap juga dapat mempengaruhi perilaku
dan keputusan individu.

Komunikasi persuasif adalah upaya untuk mempengaruhi sikap, keyakinan, dan
perilaku orang lain melalui pesan atau argumen yang disampaikan secara persuasif.
Komunikasi persuasif melibatkan penggunaan bahasa yang menarik, argumen yang
kuat, bukti yang meyakinkan, dan strategi komunikasi lainnya untuk mempengaruhi
tujuan audiens. Tujuan dari komunikasi persuasif bisa beragam, mulai dari

mempromosikan produk atau jasa, mengubah perilaku konsumen, mempengaruhi
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